Analisis Strategi Pengembangan Bisnis Menggunakan Metode Bussines Model Canvas (BMC) Analisis SWOT dan Matriks QSPM by Zoni, Rahmawan & , Hafidh Munawir, S.T., M.Eng
  
ANALISIS STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS MENGGUNAKAN 
METODE BUSSINES MODEL CANVAS (BMC) ANALISIS SWOT DAN 
MATRIKS QSPM 






Disusun sebagai salah satu syarat menyelesaikan Program Studi Strata 1 pada Jurusan 






D 600 150 085 
 
 
PROGRAM STUDI TEKNIK INDUSTRI  
FAKULTAS TEKNIK 














ANALISIS STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS MENGGUNAKAN 
METODE BUSSINES MODEL CANVAS (BMC) ANALISIS SWOT DAN 
MATRIKS QSPM 
(Studi Kasus : UKM Keripik Bayam Khasanah) 
 
Abstrak 
Industri Industri Keripik bayam “khasanah” adalah khusus produksi keripik bayam yang 
beralamat di desa Sumber RT 12 RW 02 Sumber Simo Boyolali. Hasil produksi yang 
masih sedikit, jenis produk yang dihasilkan hanya satu jenis merupakan masalah yang 
ingin dicari solusinya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengembangkan sayap 
bisnis pada industri khasanah agar lebih berkembang dari sebelumnya. Beberapa 
metode yang digunakan adalah metode Bussines Mode Canvas yaitu memetakan profil 
industri khasanah. Hasil dari Bussines Model Canvas dijadikan sebagai SWOT. Analisis 
SWOT memberikan informasi beberapa alternatif strategi yang harus dilakukan untuk 
mengembangkan industri khasanah. Hasil dari alternatif strategi SWOT dipilih tiga 
alternatif terbaik menggunakan matriks QSPM. Hasil dari matriks QSPM menunjukan 
tiga alternatif utama yang harus dilakukan industri khasanah agar dapat berkembang 
dari sebelumnya. Ketiga alternatif tersebut adalah : membuat produk tambahan selain 
keripik bayam, kedua menggunakan media sosial untuk media promosi dan pemasaran 
secara online, ketiga membuat kemasan menarik agar masuk di pusat oleh oleh. 




Spinach Chips "Khasanah" Industrial Industry is a specialty of spinach chips production 
located in Sumber village 12 RT RW 02 Sumber Simo Boyolali. The production is still 
small, the type of product produced is only one type is a problem that wants a solution. 
The purpose of this research is to develop the business wing of the repertoire industry to 
be more developed than before. Some of the methods used are the Business Mode 
Canvas method, which maps the profile of the repertoire industry. Results from 
Business Model Canvas are made as SWOT. The SWOT analysis provides information 
on several alternative strategies that must be done to develop the repertoire industry. 
The results of the alternative SWOT strategies selected the best three alternatives using 
the QSPM matrix. The results of the QSPM matrix show three main alternatives that the 
repertoire industry must do in order to develop from before. The three alternatives are: 
making additional products in addition to spinach chips, second using social media for 
online promotion and marketing media, thirdly making attractive packaging for entry in 
the center by. 





Indonesia merupakan negara dengan tingkat kesuburan tanah yang sangat baik. Banyak 
tanaman yang dapat hidup dan tumbuh subur di Indonesia, beberapa diantaranya dari sektor 
sayur-sayuran. Dari sektor sayur-sayuran paling banyak diminati masyarakat adalah sayur 
bayam. Daun bayam mempunyai nama latin Amaranthus memiliki banyak sekali manfaat bagi 
kesehatan manusia, yaitu mengandung vitamin A, vitamin K, vitamin C, dan juga vitamin E 
yang sangat dibutuhkan tubuh. Selain mengandung vitamin sayur bayam juga mengandung 
karbohidrat, mineral dan serat yang dapat menurunkan kolestrol, gula darah, menurunkan 
tekanan darah dan memperlancar aliran darah dalam tubuh serta dapat mencegah kanker usus. 
Sebagian besar masyarakat terutama anak anak pasti merasa bosan dengan olahan daun 
bayam yang hanya dibuat sayur saja. Maka perlu inovasi lebih lanjut untuk membuat olahan 
dari daun bayam agar masyarakat terutama anak anak mau mengkonsumsi olahan daun bayam 
sehingga kandungan gizi yang dibutuhkan oleh tubuh tercukupi. Salah satu inovasi yang 
dilakukan adalah membuat keripik daun bayam.  
Keripik daun bayam yang dicampur dengan bumbu bumbu tetapi tidak menghilangkan 
rasa khas dari daun bayam itu sendiri, sehingga rasanya akan membuat masyarakat tertarik 
untuk mengkonsumsinya. Maka dari itu peneliti ingin mengembangkan industri keripik 
bayam dengan mencari beberapa alternatif strategi menggunakan metode bussines model 
canvas dilanjutkan analisis SWOT dan terakhir menggunakan matriks QSPM.  
2. METODE 
Penelitian ini dilakukan di UKM Keripik Bayam Khasanah dengan jumlah 16 responden, 
terdiri dari 10 responden konsumen keripik bayam, 2 pemilik agen snack, dan 4 pemilik 
industri sejenis di wilayah klaten, boyolali, dan semarang. 
2.1 Identifikasi Permasalahan 
Identifikasi masalah dilakukan dengan cara mengamati secara langsung bagaimana proses 
produksi, sistem informasi yang dimiliki industri khasanah, sistem manajemen, sumber 
daya manusia dan proses pemasaran di industri ukm keripik bayam khasanah. 
2.2 Pengumpulan Data 
Pengumpulan data yang dilakukan adalah observasi langsung di industri keripik bayam 
khasanah dan industri sejenis di daerah Katen Boyolali dan Semarang, selain observasi 
pengumpulan data dilakukan dengan wawancara dengan beberapa pemilik industri 
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keripik bayam guna memperoleh data yang relevan. Penyebaran kuesioner kepada 
konsumen dan pemilik agen. 
2.3  Pengolahan Data 
Pengolahan data dilakukan dengan 3 metode yang berurutan dan saling terkait yaitu 
metode bussines model canvas metode analisis SWOT dan matriks QSPM  
1) Bussines Model Canvas (BMC) 
Pengolahan data menggunakan pendekatan bussines model canvas untuk 
mengidentifikasi dan mendeskripsikan suatu model bisnis serta menggambarkan dasar 
pemikiran tentang bagaimana suatu industri menciptakan, memberikan, dan 
menangkap nilai. Terdapat sembilan blok bangunan yang digunakan untuk memetakan 
kondisi industri, diantaranya : 
a. Customer Segment adalah blok bangunan yang menggambarkan konsumen atau 
pangsa pasar yang ingin dijangkau oleh suatu industri (Osterwalder, 2012). 
Customer segmen industri keripik bayam khasanah adalah agen snack, masyarakat 
umum, dan reseller. 
b. Value propositions yaitu suatu produk atau nilai pelayanan yang ingin diberikan 
kepada pelanggan secara spesifik (Osterwalder, 2012). Value propositions yang 
dimiliki industri khasanah adalah tampilan menarik, harga terjangkau dan rasa 
enak. 
c. Channels yaitu suatu tindakan yang dilakukan untuk menjaga hubungan baik antara 
produsen dengan konsumen (Kotler, 1999). Channels yang dimiliki industri 
khasanah adalah pemasaran di pusat oleh oleh dan pemasaran di rumah. 
d. Customer relationship yaitu sutau blok bangunan tentang bagaimana hubungan 
yang dilakukan dalam suatu industri untuk menjalin komunikasi yang lebih baik 
dengan konsumen (Osterwalder, 2012). Customer relationship yang dilakukan 
industri khasanah adalah memberikan promo atau potongan harga jika konsumen 
membeli banyak. 
e. Revenue Streams yaitu blok bangunan untuk menggambarkan bagaimana arus 
pendapatan dari suatu industri dari konsumen (Osterwalder, 2012). Revenue 




f. Key resources yaitu bangunan untuk menggambarkan sumber daya utama yang 
digunakan untuk proses produksi (Osterwalder, 2012). Key resources dari industri 
khasanah adalah bahan baku, karyawan, dan fasilitas produksi. 
g. Key activities merupakan bangunan yang menggambarkan aktifitas utama untuk 
menjalankan industri dengan baik dan lancar (Osterwalder, 2012). Key activities 
dari industri khasanah adalah aktifitas produksi dan aktifitas pemasaran. 
h. Key partnership adalah kemitraan yang dibangun suatu industri untuk 
menghubungkan produsen dengan supplier dan agen (Osterwalder, 2012). Key 
partnership utama dari industri khasanah adalah supplier daun bayam dan pemilik 
agen snack. 
2) Analisis SWOT 
Pengolahan data menggunakan Analisis SWOT dapat memberikan informasi beberapa 
faktor internal seperti kekuatan dan kelemahan serta faktor eksternal berupa peluang 
dan ancaman. Analisis SWOT untuk memaksimalkan kekuatan dan peluang, namun 
harus dapat meminimalkan kelemahan dan ancaman (Rangkuti, 2012). Memberikan 
beberapa alternatif strategi yang digunakan untuk pengembangan bisnis. 
a. Identifikasi faktor IFAS (Internal Factor Analysis Strategy) 
















1. Keripik bayam mempunyai tekstur menarik dan rasa yang enak, gurih, renyah 
2. Dekat dengan Supplier (Daun Bayam)
3. Harga relative terjangkau
4. Proses produksi menggunakan minyak goreng kemasan 
5. Karyawan terlatih dan terampil
6. Aneka ragam bumbu yang digunakan tanpa bahan pengawet 
7. Sudah memiliki surat izin Produksi Izin Rumah Tangga (P-IRT) dari Boyolali
8. Sudah masuk di agen snack Solo dan mempunyai merk yang sudah dikenal konsumen
Kelemahan (Weaknesses)
1. Produk akan mudah rusak/remuk jika penyimpanan dilakukan sembarangan atau ditumpuk
2. Keluar minyak setelah beberapa hari
3. Belum ada teknologi yang mendukung
4. Promosi yang belum maksimal
5. Belum ada varian rasa lain, masih original
6. Pemasaran masih sistem offline
7. Pemasaran baru wilayah Soloraya, belum mencakup luar kota
8. Proses produksi yang sedikit mengalami kesulitan agar produk tidak hancur dan harus 
digoreng tipis agar produk menjadi crispy
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b. Identifikasi faktor EFAS (Eksternal Factor Analysis Strategy) 












3) Matriks QSPM 
Pengolahan data menggunakan matriks QSPM merupakan suatu metode yang 
memungkinkan pemilihan strategi secara obyektif berdasarkan penilaian faktor faktor 
internal eksternal yang telah di identifikasi sebelumnya. Analisis QSPM digunakan 
untuk memilih prioritas strategi yang akan diterapkan dalam suatu industri. 
Tabel 3 Matriks QSPM 
Faktor-faktor kunci Bobot 
Alternatif Strategi 
Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 
AS TAS AS TAS AS TAS 
Faktor-faktor kunci internal        
Total bobot        
Faktor-faktor kunci eksternal        
Total bobot        
Jumlah Total Nilai Daya Tarik       
Peluang (Opportunities )
1. Keripik bayam cocok dijadikan oleh oleh khas 
2. Menciptakan teknologi pengering keripik
3. Belum ada pesaing di Agen snack solo
4. Permintaan pasar akan meningkat menjelang lebaran dan tahun baru Nasional
5. Remahan keripik bayam laku dijual, jadi bisa menambah modal usaha
6. Keripik bayam ditambah rasa rasa yang lain karena selera tiap konsumen berbeda beda
Ancaman (Threat )
1. Cuaca mempengaruhi pertumbuhan daun bayam
2. Susah mendapatkan karyawan baru
3. Pengembalian produk ke produsen (Product Return )
4. Munculnya teknologi terbarukan 
5. Perubahan selera konsumen yang beralih dari keripik bayam ke aneka camilan yang lain
6. Kerusakan produk di agen snack oleh oknum tidak bertanggung jawab
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Hasil Analisis Bussines Model Canvas 
Setelah mengetahui hasil pemetaan blok bangunan menggunakan analisis Bussines Model 
Canvas maka langkah selanjutnya adalah mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman dari masing masing blok bangunan. Hasil identifikasi blok 
bangunan Bussines Model Canvas dengan SWOT tersaji dalam tabel 4 
Tabel 4 Hasil Identifikasi BMC dengan SWOT 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa seluruh aspek blok bangunan bussines 
model canvas mempunyai kekuatan, kelemahan, peulang, dan ancaman. Beberapa aspek 
tersebut adalah sebagai berikut : 
1) Customer Segment memiliki kekuatan telah mempunyai pelanggan tetap, kelemahan 
minat konsumen menurun, peluang menciptakaninovasi untuk menarik minat 
konsumen, dan ancaman perubahan selera konsumen. 
2) Value Propositions memiliki tekstur menarik dan harga terjangkau, kelemahan keluar 
minyak setelah beberapa hari, peluang cocok dijadikan oleh oleh khas, kelemahan 
produk mudah rusak 
3) Channels memliki kekuatan penjualan secara langsung ke agen snack, kelemahan 
promosi belum maksimal, peluang menjalin kerjasama antar produsen dengan 
konsumen. 
4) Customer Relationship memiliki kekuatan terjalinnya hubungan baik dengan 
pelanggan, kelemahan belum melayani pemesanan via online, peluang mencoba 
No Aspek Kekuatan Kelemahan Peluang Ancaman 
1 Customer Segment Sudah mempunyai 
pelanggan tetap 
Minat konsumen 
menurun karena kurang 
inovasi 
Menciptakan inovasi 
untuk menarik minat 
konsumen. 
Perubahan selera 
konsumen yang beralih 
ke camilan lain 
2 Value Proposations Tekstur menarik 
Harga terjangkau 
Keluar minyak setelah 
beberapa hari 
 
Keripik bayam cocok 
dijadikan oleh oleh 
khas 
Produk mudah remuk 
atau rusak 
 
3 Channels Penjualan secara 
langsung ke agen snack 
Jumlah pengecer tidak 
banyak 
Menjalin kerjasama 




4 Customer Relationship Terjalinnya hubungan 
baik dengan pelanggan 
Belum bisa memesan 
via online 




pesan via online 
5 Revenue Streams Pendapatan dari keripik 
bayam dan remukan 
Penjualan remukan jika 
ada pesanan 
Remahan laku dijual 
sehingga mampu 
menambah pemasukan 
Produk return dari agen 
snack 






7 Key Activities Proses produksi telah 




Pemasaran via online 
shop 
Produksi tergolong sulit 
8 Key Partnership Dekat dengan supplier  Jumlah supplier utama 
hanya 2 orang 
Menjalin kerjasama 
yang baik dengan 
supplier dan agen snack 
Kelangkaan daun 
bayam dari supplier 
9 Cost Structur Modal milik sendiri Kurangnya modal 
usaha 
Pengajuan proposal 
usaha ke dinas umkm 
terkait 




pemasaran via online shop, ancaman pesaing sudah menerapkan pemesanan via 
online. 
5) Revenue Streams memiliki kekuatan pendapatan dari penjualan keripik bayam dan 
remukan, kelemahan penjualan remukan jika ada pesanan, peluang remahan laku 
dijual sehingga menambah pemasukan, ancaman produk return dari agen. 
6) Key Resources memiliki kekuatan SDM yang terampil, kelemahan belum ada 
teknologi yang mendukung, peluang menciptakan teknologi pendukung, ancaman 
pesaing menerapkan teknologi 
7) Key Activities memiliki kekuatan proses produksi telah didukung SDM yang 
profesional, kelemahan pemasaran masih wilayah soloraya, peluang pemasaran via 
online shop, ancaman produksi tergolong sulit. 
8) Key Partnership memliki kekuatan dekat dengan supplier, kelemahan jumlah supllier 
utama hanya 2, peluang menjalin kerjasama yang baik antara supplier dan agen snack, 
ancaman kelankaan daun bayam dari supplier. 
9) Cost Structur memiliki kekuatan modal milik sendiri, kelemahan kurangnya modal 





3.2 Matriks SWOT 












1. Keripik bayam mempunyai tekstur 
menarik dan rasa yang enak, gurih, 
renyah 
2. Dekat dengan supplier (daun bayam) 
3. Harga relatif terjangkau 
4. Proses produksi menggunakan minyak 
berkualitas 
5. Karyawan terlatif dan terampil 
6. Aneka ragam bumbu yang digunakan 
tanpa bahan pengawet 
7. Sudah memiliki izin produksi P-IRT 
8. Sudah masuk agen snack  
WEAKNESSES (W) 
1. Produk mudah rusak atau remuk 
2. Keluarminyak setelah beberapa hari 
3. Belum ada teknologi yang mendukung 
4. Promosi yang belum maksimal 
5. Rasa masih original 
6. Pemasaran masih sistem offline 
7. Pemasaran hanya wilayah soloraya 
8. Proses produksi tergolong sulit   
OPPORTUNITIES (O) 






3. Belum ada pesaing 




baru dan lebaran 
5. Remukan laku 
dijual  




1.Membuat desain packaging yang 
menarik agar masuk di pusat oleh oleh. 
(S1,2,3,4,6,7,8, O1,2,3,4) 
2. Memberikan waktu training kerja 
agar produk yang dihasilkan tidak 




1. Menggunakan plastik jenis tebal untuk packaging 
keripik bayam dan ditempatkan di rak khusus. 
(W1,8, O1,2,3) 
2. (Mencari di berbagai sumber informasi tentang 
teknologi industri keripik. (W2,3, O1) 
3. Mengikuti kegiatan umkm rutin di kecamatan 

















5. Perubahan selera 
konsumen beralih 
dari keripik bayam 
ke camilan yang 
lain 
STRATEGI ST 
1.Membuat produk baru selain keripik 
bayam untuk menambah varian 
produk dan mengantisipasi terjadinya 
kelangkaan daun bayam.   
( S1,2,3,4,5,6,7, T1,3,4,5) 
2.Membuat pamlet penerimaan 
karyawan dan membuat rak khusus 





1. Membuat adonan lebih kental agar keripik 
lebih kuat dan tidak berminyak. (W1,8, 
O,1,2,3) 
2. Menggunakan media sosial untuk menambah 
promosi tentang produk serta pemasaran dan 
mendapatkan karyawan baru. (W4,6,78, T2) 
3. Pengiriman barang sesuai dengan permintaan 
pasar guna menghindari stok terlalu banyak 




3.3 Matriks QSPM 
Pemilihan alternatif strategi terbaik menggunakan Matriks QSPM. Tabel 8 menunjukan 
hasil peringkat pemilihan alternatif strategi menggunakan matriks QSPM 
Tabel 8 Peringkat Alternatif Strategi 





Membuat produk tambahan selain keripik bayam untuk 
mengantisipasi terjadinya kelangkaan 
5,95 1 
2 




Membuat desain packaging yang menarik agar bisa masuk 
di pusat oleh oleh 
5,57 3 
4 
Menggunakan jenis plastik yang tebal untuk packaging 
keripik bayam dan ditempatkan ditempat khusus 
4,88 4 
5 
Membuat adonan lebih kental agar keripik bayam lebih 
kuat dan tidak berminyak 
4,87 5 
6 
Memberikan waktu training kerja agar produk yang 
dihasilkan tidak cacat 
4,85 6 
7 




Pengiriman barang sesuai dengan permintaan guna 
menghindari stok terlalu banyak 
4,84 8 
9 
Membuat pamlet penerimaan karyawan dan membuat rak 
khusus untuk tempat keripik bayam 
4,82 9 




Setelah melakukan pengembangan di industri khasanah, maka kesimpulan yang dapat diambil
adalah sebagai berikut :
1) Hasil analisis dari Bussiness Model Canvas berupa indikator kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman dari masing masing blok bangunan BMC.
2) Hasil analisis SWOT menghasilkan 10 alternatif strategi yang akan diterapkan dalam
industri khasanah.
3) Hasil analisis menggunakan matriks QSPM menghasilan peringkat dari 10 alternatif
strategi.
4) Tiga altenatif terbaik yaitu menambah produk baru, menggunakan media sosial, dan
membuat packaging yang menarik.
4.2 Saran 
1. Industri khasanah dapat menggunakan media sosial untuk meningkatkan promosi dan
meningkatkan pemasaran.
2. Industri khasanah perlu menambah jumlah supplier daun bayam dan pare agar proses
produksi tidak terhambat jika terjadi kelangkaan bahan baku.
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